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Resumen
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El intercambio cultural entre países y personas ha aumentado gracias a la globalización,
permitiendo el intercambio de bienes y servicios y posibilitando la integración de diferentes
economías. Sin embargo, a pesar del incremento en las relaciones comerciales a nivel mundial, el
ingreso a nuevos mercados sigue siendo uno de los mayores retos para las empresas que quieren
expandirse. Reto, que han asumido las empresas colombianas del sector productivo de alimentos
buscando alcanzar objetivos estratégicos de internacionalización, quienes encuentran en India un
mercado potencial, debido al crecimiento económico que ha presentado durante los últimos años.
Además, debe considerarse que al igual que Colombia, India se caracteriza por pertenecer a una
cultura de alto contexto, en donde cada uno de los elementos se encuentra implícitos en el ambiente
de la negociación.
Por esta razón, es necesario describir la influencia de los elementos de las culturas de alto
contexto en la negociación de empresas colombianas del sector productivo de alimentos con India,
comenzando por contextualizar las relaciones comerciales entre los dos países, seguido de la
identificación de los elementos de las culturas de alto contexto en la negociación internacional y
por último, analizando cómo las empresas colombianas del sector productivo de alimentos han
hecho frente a dichos elementos en los procesos de negociación con India.
La investigación es de tipo descriptiva, con un enfoque cualitativo. Se llevó a cabo
mediante el análisis documental de fuentes oficiales y secundarias, permitiendo un mayor
conocimiento acerca de la problemática. Adicionalmente; se utilizó la entrevista semiestructurada
a representantes de empresas del sector productivo de alimentos que han establecido un
acercamiento a nivel comercial con el país asiático, evidenciándose los elementos culturales que

se deben tener en cuenta a la hora de entablar negociaciones con India, para un posible
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ingreso y permanencia en este mercado.
Además de estas empresas se realizaron entrevistas a informantes claves como el director
general y la directora junior de la Cámara Colombia India de Comercio e Industria, la representante
de la Fundación Amigos de India y empresarios colombianos e indios de diferentes sectores de la
economía, quienes cuentan con información confiable y la suficiente experiencia y conocimiento
acerca de la manera en que se debe entender a India para poder establecer relaciones comerciales.
De la investigación se pudo determinar que existen elementos culturales como el protocolo,
el idioma, la religión, la gastronomía, la comunicación, el vestuario y la danza; que influyen en el
éxito de los procesos de negociación, elementos que en el caso de India y Colombia corresponden
a culturas de alto contexto, los cuales requieren un mayor grado de atención, conocimiento y
tolerancia, debido a que se caracterizan por pertenecer a un ambiente poco explícito.
Adicionalmente, se evidenció que el negociador colombiano debe tener en cuenta al
negociar con India, que ambas culturas son de alto contexto y por tanto el proceso demandará
tiempo para afianzar las relaciones interpersonales entre las partes, requiriendo cierto grado de
comprensión y respeto hacia las costumbres, tradiciones y normas de negociación ya que el
desconocimiento de las mismas puede ser una barrera para lograr el objetivo de la misma.
Palabras Clave: Cultura en los negocios, cultura de alto contexto, negociación internacional,
India, Colombia, sector productivo de alimentos.

Abstract
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Cultural exchange between countries and individuals has increased due to globalization,
enabling the exchange of goods and services and facilitating the integration of different economies.
However, despite the increase in trade relations worldwide, entering new markets remains one of
the biggest challenges for companies planning an expansion process. This Challenge has been
taken by Colombian companies of the food production sector seeking strategic objectives of
internationalization, whose find in India a potential market due to the economic growth that has
presented in recent years. Also it bear in mind that like Colombia, India is characterized by
belonging to a high-context culture, where each element is embedded in the environment of
trading.
Consequently, it is necessary to describe the influence of the elements of high-context
cultures in negotiating Colombian companies of the food production sector with India, starting
with the contextualizing process of the trade relations between both countries, followed by an
identification of the elements of high-context cultures in international negotiations and finally,
analyzing how Colombian companies in the productive sector of food have coped with these
elements in the negotiation process with India.
The research is descriptive, with a qualitative approach. It was conducted by the
documentary analysis of official and secondary sources, allowing greater knowledge about the
problem. Further; Semi-structured interviews with representatives of companies in the productive
sector of foods that have established an approach to commercial level with China was used,
showing the cultural elements that must be taken into account when engaging in negotiations with
India for a possible entry and permanence in this market.

In addition to these companies, several interviews were conducted with key
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informants as the general director and the junior director of the Chamber Colombia India Trade
and Industry, the representative of the Foundation Friends of India and Colombian businessmen
and Indians from different sectors of the economy, who have reliable information and sufficient
experience and knowledge about how we should understand India to establish trade relations.
As a result of the investigation, it was determined that there are cultural elements such as
protocol, language, religion, food, communication, costumes and dance; that influence the success
of the negotiation process, elements that in the case of India and Colombia correspond to highcontext cultures, which require a greater degree of attention, understanding and tolerance, because
they are characterized by belonging to an environment bit explicit.
In addition, it was shown that the Colombian negotiator must take into account when
negotiating with India, which both cultures are high context and therefore the process will take
time to strengthen relationships between parties, requiring a degree of understanding and respect
for customs, traditions and trading rules as the ignorance of them may be a barrier.

Keywords: Business culture, high context culture, international negotiation, India, Colombia,
food production sector.
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Introducción
En la actualidad, Colombia se encuentra en búsqueda de un aumento en la participación
comercial a nivel internacional que le proporcione un mayor crecimiento, competitividad y
solidez económica, razón por la cual se hace necesario establecer acuerdos comerciales con
diversos países que le permita a grandes, medianas y pequeñas empresas expandirse hacia
nuevos mercados (Ministerio de Comercio, Industria y Turismo de Colombia, 2013).
Existen mercados poco explorados por las empresas colombianas, que cuentan con un
gran potencial para ser aprovechados. Un claro ejemplo de esto es Asia, que a pesar de ser el
continente más extenso del mundo, es uno de los territorios menos explorados comercialmente
por las empresas de Colombia, lo que puede significar una pérdida sustancial de ingresos.
Países como India, que han venido presentando un crecimiento económico bastante fuerte en
los últimos años pueden representar nuevas oportunidades de negocio para Colombia.
La República de la India, caracterizada por un constante nivel de crecimiento
económico, tiene grandes oportunidades para la inversión doméstica así como extranjera. Es la
cuarta economía más grande del mundo, el décimo país más industrializado y cuenta con una
población de 1.200 millones aproximadamente a 2013 y una clase media de 300 millones de
personas.

Esta economía se caracteriza por tener un Producto Interno Bruto (PIB) de

1.875.141.990,8 millones de dólares en 2013 con un crecimiento el PIB de 5,0% para el año
mencionado (Banco Mundial, 2013).
De acuerdo con lo anterior, India ha incrementado su mercado potencial, convirtiéndose
en un socio estratégico en la búsqueda de crecimiento económico, por esto se hace necesario
resaltar la importancia de desarrollar relaciones comerciales bilaterales (Vergara, 2010). Si
bien, durante los últimos años, las exportaciones colombianas hacia la India han aumentado, en
promedio en el periodo comprendido entre enero de 2010 a Diciembre de 2011, Colombia
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exportó U$D 615.615.389,5 millones, mientras que las exportaciones en el mismo periodo de
2013 a de 2014,1 tuvieron un valor aproximado de U$D 2.865.882.165,50 millones, estas aún
siguen representando un pequeño porcentaje del total de las exportaciones colombianas.
Para poder desarrollar relaciones comerciales con una mayor facilidad, el Gobierno de
India ha implementado diversas iniciativas como la liberalización industrial, la simplificación
de los procedimientos de inversión, la promulgación de las leyes de competencia, la
liberalización de la política de comercio, el compromiso total para salvaguardar los derechos
de propiedad intelectual, las reformas del sector financiero, la liberalización de las regulaciones
sobre divisas, y sobre todo, un régimen liberal, atractivo, y favorable para los inversores
(Ministerio de Comercio e Industria Gobierno de la India, 2004).
India se encuentra presente en la agenda política internacional y comercial de los países
más influyentes del mundo, siendo esto un claro ejemplo de desarrollo, importancia y
crecimiento económico (Espriella, Uribe, & Giraldo, 2009, pág. 7), convirtiéndose en modelo
para otros países. Adicionalmente, se proyecta con base en las posibilidades de producción,
inversión extranjera directa y flujos financieros. Este crecimiento va acompañado de una rápida
integración en los mercados mundiales dando paso a un comercio más dinámico y libre, al
tiempo que promueve el desarrollo y crecimiento de las naciones ( Lederman, Olarreaga, &
Perry, 2009).
Aparte de los atractivos anteriormente mencionados que posee India para los
empresarios colombianos, también cabe resaltar que el sector agro en Colombia se ha visto
afectado por diferentes razones, que hacen que las compañías pertenecientes a este sector tengan
que diversificar sus mercados.

1

Promedio realizado con la base de datos “Mincit Bacex” del Ministerio de Industria, Comercio y Turismo de
Colombia.
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Una de estas razones es el Tratado de Libre Comercio (TLC) firmado por Colombia con
los Estados Unidos, que entró en vigor en 2012, en el cual los exportadores del país
norteamericano cuentan con la ventaja de estar altamente subsidiados y tener mejores niveles
tecnológicos que le permiten una mayor capacidad y alto valor agregado, haciendo que a las
empresas colombianas les sea difícil competir por costos de producción; Así mismo, la
infraestructura de Colombia no es la adecuada, reduciendo así el nivel de competitividad
(Nuñez, Carvajal, & Bautista, 2013).
Por otra parte, la Asociación Nacional de Empresarios de Colombia [ANDI, 2014]
aseguró que los costos logísticos le restan competitividad al país debido a que representan entre
un 18% y un 22% de una operación comercial, mientras que en un país como Estados Unidos
estos costos solo significan un 8%. Todas estas circunstancias han aumentado la necesidad de
las empresas colombianas del sector de alimentos por abrirse a nuevos mercados (ANDI, 2014).
Los aspectos señalados anteriormente han hecho que los empresarios busquen nuevas y
mejores oportunidades, diversificando su mercado alrededor del mundo. Sin embargo, a pesar
del incremento en las relaciones comerciales a nivel mundial, la negociación e inserción en
mercados extranjeros sigue siendo uno de los mayores retos para las empresas que buscan
internacionalizarse.
En este orden de ideas, (Maldonado, 2007) afirma, que para consolidar los negocios
internacionales es de vital importancia tener en cuenta elementos contextuales que determinan
si una conducta es apropiada o inapropiada; estas se encuentran implícitas en las culturas de
contexto alto y contexto bajo, planteadas por Edward T Hall (1973). Así mismo, (Martinez,
Corredor, & Herazo, 2006) plantean que las diferencias culturales son una característica muy
relevante que hace que los negocios internacionales sean diferentes, debido a que los países no
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son iguales y sus características culturales se ven reflejadas en el sistema político, económico
y legal.
Edward Hall (1989), identifica en las culturas de contexto alto la importancia de la
comunicación no verbal, en la cual el contexto implícito se vuelve relevante para establecer las
pautas de la negociación, representando un grado de dificultad mayor que si se tratara de
culturas de contexto bajo, en donde los mensajes son transmitidos de forma directa y clara, es
decir, la mayor parte de la comunicación debe ser explicita porque se espera que todo lo
expresado sea entendido de la forma correcta.
Complementando la teoría de la cultura de alto contexto planteada por de Edward T.
Hall (1973,1978), Global Business Culture and Organization (2002) (Citado por (Castro &
Abreu, 2008) expone un modelo de elementos culturales tales como la danza, la vestimenta, el
idioma, la gastronomía, la religión, la comunicación y el protocolo de negociación, las cuales
serán el eje central de la investigación, debido a que repercuten de manera directa en las
habilidades del administrador de negocios internacionales.
Tanto Colombia como India se caracterizan por un contexto alto, puesto que las
variables presentadas establecen que hay una serie de factores, los cuales permiten evidenciar
que ambos países comparten características en cuanto al modo de comunicación en los
negocios, sin embargo, cada país tiene elementos particulares cuyo resultado puede ser la
generación de controversias o alteraciones en el Ambiente de Negocios Internacionales (ANI).
Por esto, se hace necesario prestar atención a todos los detalles que surjan durante el proceso
de negociación, abordando estos procesos con una preparación previa, teniendo claro los
objetivos con el fin de alcanzar los resultados esperados ya que ambos países poseen una gran
diversidad cultural.
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En este sentido se hace necesario plantear el siguiente interrogante:

¿Cómo influyen los elementos de las culturas de contexto alto en los procesos de
negociación internacional de empresas colombianas del sector productivo de alimentos con
India?
La investigación tiene como objetivo general, describir la influencia de los elementos
de las culturas de alto contexto en la negociación de empresas colombianas del sector
productivo de alimentos con India.
Como objetivos específicos el estudio busca:
1. Contextualizar las relaciones comerciales entre Colombia e India
2. Identificar los elementos de las culturas de alto contexto en la negociación internacional
3. Analizar como las empresas colombianas del sector productivo de alimentos han abordado
los elementos culturales de alto contexto en los procesos de negociación con India
La hipótesis que se pretende validar es: Existen elementos culturales que influyen en el
éxito de los procesos de negociación, elementos que en el caso de India y Colombia
corresponden a culturas de alto contexto, y que se caracterizan por un ambiente poco explícito
y una mayor atención a los detalles. En el caso de India el proceso de negociación demanda
tiempo para afianzar las relaciones interpersonales entre las partes, además se requiere cierto
grado de conocimiento y tolerancia hacia las costumbres, tradiciones y normas de negociación,
ya que el desconocimiento de las mismas pueden convertirse en barreras en el proceso, es por
esta razón, que las empresas colombianas deben conocer el entorno y adaptarse a las exigencias
del mercado.

La investigación será de tipo descriptiva y tendrá un enfoque cualitativo, se llevará a
cabo mediante el análisis documental de fuentes oficiales como las páginas web de los
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ministerios de comercio de ambos países y de empresas. Además, se realizará un estudio de
caso de empresas colombianas del sector productivo de alimentos que han experimentado
negociaciones con el país asiático, a través de entrevistas semiestructuradas a sus
representantes. Igualmente se entrevistarán informantes claves, como directivos de la cámara
Colombia India de Comercio e Industria, la Asociación Amigos de India, Cipla Ltda., Construpresente y 8 legal.

Es importante aclarar que durante la investigación se utilizará el concepto de cultura en
los negocios, el cual es abordado desde la teoría de las cultura de alto contexto planteada por
Edward T Hall (1973,1978) y los elementos culturales expuestos por Global Business Culture
and Organization (2002) (Citado por (Castro & Abreu, 2008)). Además, se trabajara únicamente
con empresas del sector productivo de alimentos de Colombia que han establecido relaciones
comerciales con India o que se encuentran en este proceso, debido a que en el país asiático
existen grandes oportunidades para los exportadores colombianos de este sector.

Se espera que el trabajo sea un incentivo a las empresas colombianas productoras de
alimentos, ya que siendo India una gran oportunidad de mercado estas logren concluir procesos
de negociación de forma exitosa, al suministrar un marco importante para analizar la cultura
nacional y considerar las consecuencias de los contrastes culturales para las empresas. A la par
nace una contribución a la academia, debido a que estos elementos no han sido tenidos en cuenta
en el análisis del proceso de negociación de las compañías productoras de alimentos en
Colombia, siendo uno de los sectores que debe adaptarse en mayor medida para ingresar al
mercado internacional, especialmente en países asiáticos.
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1. Capítulo relaciones Colombia – India
Uno de los principales aspectos que se deben tener en cuenta a la hora de entablar algún
tipo de negociación o expansión de un mercado en otro país, es la revisión de las relaciones
bilaterales que mantengan los países, esto con el fin de buscar mayores beneficios y establecer
la viabilidad de dicha operación.
Con el fin de proveer un contexto que permita entender el origen y transformación de
dichas relaciones, esta sección contextualiza las relaciones comerciales bilaterales que
mantienen Colombia e India, las cuales han atravesado diferentes etapas, por lo cual se dividirá
en tres periodos, el primero expone los primeros acercamientos entre Colombia e India, el
segundo periodo muestra el inicio de las relaciones bilaterales y por último, en el tercer periodo
se encuentra el fortalecimiento de las mismas en el siglo XXI hasta la actualidad, asentado en
los acuerdos comerciales vigentes e instituciones promotoras de cooperación.
Los antecedentes de las relaciones entre Colombia e India se remontan a la época del
descubrimiento del continente americano, debido a la existencia de rutas comerciales entre
España e India, las cuales partían desde los puertos del sudeste asiático hacia lo puertos del
pacífico en donde las mercancías eran descargadas, manufacturas y distribuidas hacia los
puertos del caribe para salir destinadas a España (Carrillo, 2014).
Sin lugar a dudas, este intercambio marítimo no solo tuvo un carácter comercial,
también fue el principal responsable de la asimilación de nuevas costumbres, ideas y valores
de ultramar; lo que dio origen a un canje gastronómico. En India fueron introducidos el tomate,
la papa, el chile, el maíz y el frijol, los cuales formaron parte de su dieta, mientras que en el
nuevo continente o continente americano, la caña, el arroz, el plátano y el banano, provenientes
de India se multiplicaron rápidamente en la población (Fuentes & Restrepo, 2010, págs. 218219).
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Es así como esta época se convirtió en el trampolín de una conexión marítima más rápida
entre Europa y Asia. Sin embargo, es preciso resaltar que además del fuerte intercambio
comercial, también se evidencia un arraigo cultural por los productos que aún permanecen en
nuestra sociedad, denotando así el mayor antecedente histórico entre los dos países.
El inicio de las relaciones diplomáticas bilaterales se puede remontar al año 1959,
cuando se establece una misión diplomática colombiana permanente en Nueva Delhi, con el fin
de establecer lazos de acercamiento e instaurar vínculos comerciales y económicos (Fuentes &
Restrepo, 2010, págs. 224-225). Sin embargo, el país asiático no envió una misión diplomática
a Colombia, la diligencia fue atendida mediante el embajador de India en Chile.
Hacia la segunda mitad del siglo XX, el mundo giraba en torno a la guerra fría. La India
lideraba el movimiento de los Países No Alineados a nivel internacional, mientras que
Colombia por su parte, buscaba asumir como propias las directrices de la política exterior
norteamericana (Fuentes & Restrepo, 2010, pág. 229), haciendo que esta decisión estancara las
relaciones debido a que India había construido una gran proximidad con la entonces Unión
Soviética.
Sin embargo, hacia la década de los 80, se dio un paso importante en la consolidación
de la relación entre los dos países, Colombia solicito la adhesión al Movimiento de los No
Alineados, puesto que buscaba encontrar apoyo y ayuda para enfrentar el narcotráfico, el
terrorismo y la inseguridad, y vio en India un aliado potencial debido a su liderazgo en este
grupo. (Holguín, 2011)
Es así como se estableció la consolidación diplomática entre Colombia e India,
coincidiendo en diferentes escenarios políticos internacionales, haciendo evidente el interés de
ambos países por estrechar lazos comerciales.
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Las relaciones entre Colombia e India durante los primeros años del siglo XXI, se vieron
encaminadas en términos de cooperación, manifiestos en la búsqueda de apoyo internacional
en la lucha contra el terrorismo y sus principales fuentes de financiación como las drogas
ilícitas, cocaína en Colombia y Opio en India (Fuentes & Restrepo, 2010, pág. 248).
La nueva fase de relaciones Colombia e India se inauguró con la llegada del entonces
presidente colombiano Andrés Pastrana a India, quien acompañado de los ministros de
Comercio Exterior, Relaciones Exteriores, Educación y Agricultura; un grupo de empresarios,
industriales, académicos, y dirigentes de organizaciones gubernamentales; mostró el interés del
gobierno colombiano de reafirmar las relaciones no solo en el ámbito económico, sino en el
aspecto político, social y cultural (Fuentes & Restrepo, 2010, pág. 246).
Las entidades gubernamentales y no gubernamentales jugaron un papel importante en
este cambio de agenda, ya que ayudaron a dinamizar sectores económicos y sociales, a través
de la promoción y el intercambio, permitiendo un acercamiento entre las dos culturas. Muestra
de ello son la Embajada de India en Colombia, la Cámara de Comercio Colombo-India,
ProColombia, el Ministerio de Comercio, Industria y Turismo, la asociación Amigos de India,
la fundación Kalakendra y la Casa Cultural Somos India, a continuación se expondrán las
principales características de cada una.
La cámara de comercio Colombo India fue inaugurada en el año 2008 por el embajador
indio Deepak Bhojwani, es una entidad promotora de oportunidades de negocio e inversión
entre Colombia e India, que busca una integración binacional, a través del intercambio
económico, social y cultural. Esta entidad es útil para aquellas empresas que inician sus
negocios con el país asiático, ya que le brinda el asesoramiento requerido y presta apoyo a la
salvaguardia de los intereses económicos, comerciales, industriales y turísticos, de colombianos
en la India e Indios en Colombia. (Camara Colombia India de Comercio e Industria, 2015).
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Por otra parte, la asociación Amigos de la India, es una organización que busca
fortalecer el intercambio cultural, científico e investigativo entre asociados y empresas públicas
y privadas, permitiendo a sus miembros acceso a información actualizada de diferentes
temáticas, asesoramiento cultural para viajes, contactos con instituciones educativas, entre otras
(Asociación Amigos de India, 2015). Así mismo, la fundación Kalakendra es una organización
sin ánimo de lucro que promueve la cooperación entre los dos países a través del intercambio
cultural (Fundación Kalakendra, 2015), estas fueron avaladas por la embajada de la India en el
2010.
Adicionalmente se encuentra, el Ministerio de Relaciones Exteriores el cual juega un
papel importante, ya que es el organismo encargado de proporcionar toda la información
necesaria para el conocimiento de los diferentes acuerdos en materia de cooperación binacional.
Por consiguiente, la información proporcionada por este ministerio permitirá conocer los
diferentes acuerdos en los que estas dos naciones han avanzado en los últimos años para el
fortalecimiento de sus relaciones y la expansión de sus respectivos mercados (Ministerio de
Comercio, Industria y Turismo de Colombia, 2013).
Dentro de los convenios comerciales existentes entre las dos naciones, se encuentran
algunos como el Acuerdo para la Protección y Promoción Recíproca de Inversiones (APPRI),
el Acuerdo para Evitar la Doble Tributación (ADT) para la protección de los empresarios de
ambos países; así como memorandos que reconocen la importancia de desarrollar mecanismos
de cooperación para fortalecer las relaciones tales como los enfocados hacia la tecnología
(Entendimiento en el campo de la tecnología de la información, entendimiento para cooperación
en el sector de la tecnología de la información entre NASSCOM2 y FEDESOFT3) u otros

2
3

Asociación Nacional de empresas de software y servicios de India por sus siglas en ingles NASSCOM
Federación Colombiana de la Industria de Software y Tecnologías de la Información.
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campos ( entendimiento de cooperación de defensa, entendimiento de cooperación en desarrollo
urbano, entendimiento sobre consultas política anuales, entre otros) .
Además de este tipo de acuerdos comerciales, existen otros acuerdos que sirven para
mantener un intercambio cultural entre las dos naciones entre ellos se encuentran: el Convenio
cultural, el Convenio sobre cooperación en ciencia y tecnología, el Acuerdo sobre facilitación
de visas, el Acuerdo sobre exención de visa para titulares de pasaporte diplomático y oficial, y
por último, el Acuerdo en salud pública.
En la actualidad, la difusión cultural a nivel internacional, se da a través de todas las
organizaciones, instituciones o representaciones diplomáticas, quienes ayudan al intercambio
educativo, comercial y tecnológico, así como a observar de otros países la manera de hacer
política, pero sobretodo ayudan a difundir la cultura de su país, por medio de aquellos factores
externos culturales (Morales, 2008).
Si bien, tanto Colombia como India son países muy diferentes y existe una creencia
generalizada de que no poseen una historia cultural común, no se puede pasar por alto las
afinidades que existen alrededor de las organizaciones sociales básicas como la familia, la
riqueza y la biodiversidad que poseen las sociedades, tomando estas como bases para fortalecer
las concepciones que fundan una comprensión cultural alrededor de los temas comerciales
(Fuentes & Restrepo, 2010, págs. 221-224). El desconocimiento de las características que
comparten los dos países y la diversidad de las mismas, hacen que se tenga una idea equivoca
de cómo hacer negocios entre ellos, sin embargo, cabe aclarar que estas similitudes y diferencias
son muy relevantes a la hora de entablar procesos de negociación, puesto que son las que ubican
a los dos países en el alto contexto.
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2. Capítulo elementos de las culturas de alto contexto en los negocios
2.1

Dimensiones del Ambiente de los Negocios Internacionales
Los negocios internacionales se pueden entender como la relación de las empresas con

el mundo, convirtiéndose en vehículo para la globalización (Rozas, Corredor, Silva,
Castellanos, & Gonzalez, 2011), estos tienen una tendencia interdisciplinaria porque recogen
de otras disciplinas características como marketing, finanzas, operaciones, estrategia y el
comportamiento organizacional, para poder entender el fenómeno transfronterizo (Ferreira, Li,
Guisinger, & Ribeiro, 2009). Guisinger (2000, 2001), (citado por (Anzo Munera, 2012) afirma
que el Ambiente de Negocios (ANI) es el elemento central que establece a los negocios
internacionales como una disciplina distinta.
Además de ser interdisciplinar, los negocios internacionales son también de carácter
multidimensional, puesto que es necesaria gran cantidad de variables para poder explicar su
ambiente o entorno. Las principales dimensiones que se deben tener en cuenta cuando a
ambiente de negocios se refiere son los riesgos políticos, las diferencias culturales, los riesgos
de cambio y las idiosincrasias legales y fiscales (Ferreira, Li, Guisinger, & Ribeiro, 2009). Las
diferencias culturales, son una característica muy relevante que hace que los negocios
internacionales sean diferentes, debido a que los países no son iguales y sus características
culturales se ven reflejadas en el sistema político, económico y legal (Martinez, Corredor, &
Herazo, 2006). Es por esta razón que la cultura en los negocios será la base fundamental de
esta investigación.
2.2

Cultura en los negocios
Durante los últimos años, han existido grandes debates que conciernen a la presente

investigación, el primero de ellos es acerca del término de cultura en el ámbito de los negocios;
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el segundo se basa principalmente en los discursos sobre los países colonizados, como es el
caso de India y Colombia.
La cultura en los negocios ha sido el centro del debate académico por parte de autores
como Geert Hofstede, quien se convirtió en el fundador de la investigación intercultural
comparativa, desarrollando el primer modelo empírico de "dimensiones" de la cultura nacional,
estableciendo así un nuevo paradigma para el cómputo de los elementos culturales en la
economía internacional, la comunicación y la cooperación (Geert Hofstede, 2015)
Geert Hofstede (2015) define la Cultura Nacional como la programación colectiva de
la mente para distinguir a los miembros de un grupo o categoría de otro. Estos se pueden referir
a las regiones dentro de las naciones, etnias, religiones, ocupaciones, organizaciones o los
géneros. Es decir, que la manera de pensar es diferente en cada nación dependiendo de los
sistemas de valor y normas establecidas.
Adicionalmente, Hofstede (1991) en su postulado establece que la cultura ofrece
estándares morales acerca de cómo ser un miembro de un grupo vertical; el cual es inspirado
en símbolos, héroes, rituales, leyes, religiones, tabúes, y todo tipo de prácticas. En un mundo
globalizado, la mayoría de personas pueden pertenecer a varios grupos a la vez, pero para poder
desarrollar este grado de entendimiento cultural es necesario cooperar con los miembros de
otros grupos, es decir, la cooperación es una habilidad fundamental para la supervivencia
común.
Durante la década de los setenta, Hofstede (1991) identificó cuatro factores dominantes:
índice de distancia de poder (IDP), índice de evitar la incertidumbre (IEI),
individualismo/colectivismo (IDV) y masculinidad/feminidad (MASC), los cuales distinguen
a las culturas nacionales; estas dimensiones representan los elementos básicos del sistema
cultural de un país. Así pues, proporcionan un marco importante no sólo para analizar la cultura
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nacional, sino también para considerar los efectos de las diferencias culturales en la gerencia y
en la organización (Esteves & Bohorquez, 2007).
A raíz de estas cuatro variables, la cultura nacional se convierte en una herramienta
adecuada para que el negociador internacional pueda lograr un entendimiento de la diversidad
cultural, de las percepciones, estereotipos y valores. Edward T Hall (1973,1978), antropólogo
pionero en las investigaciones de la interculturalidad, complementa este postulado con
elementos claves que permiten analizar el nivel de autogestión que cada cultura maneja.
Por otra parte, los discursos europeos sobre las sociedades colonizadas, han sido tema
de discusión por parte de autores como Edward Said, Homi Bhabha, y Gayatri Spivak, entre
otros, quienes buscan reinterpretar el sujeto y la historia colonial de la representación tradicional
hecha por occidente. Los autores pretenden abrir un espacio para que los individuos puedan
dar a conocer al mundo su propia versión y reconstruir la visión que tienen el mundo acerca de
oriente (el otro).
Said (1978, 1993), Bhabha (1994) y Spivak (1988,1994), afirman que las excolonias,
como India, no son un “tercer mundo”, o un conjunto de países oprimidos, los cuales están
limitados a ser productores de materia prima y que solamente el “primer mundo” es el dueño
del conocimiento. Sostienen que estas concepciones son exclusivamente, el resultado del poder
que ejerce occidente (yo) sobre los otros hombres y culturas. Sin embargo, cabe aclarar que
para la presente investigación no se utilizaran estas teorías poscoloniales, sino que se basara en
los postulados del estadounidense Edward Hall.
Hall (1973), plantea una clasificación bipolar de culturas de contexto alto y contexto
bajo. En una cultura de alto contexto, gran parte del mensaje se expresa pero no se dice
explícitamente, puesto que se puede descifrar mediante el lenguaje corporal, la distancia, los
gestos y demás. Por el contrario, en una cultura de bajo contexto, la mayor parte de la
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comunicación se debe explicitar debido a que se espera que se entienda únicamente lo que se
dice y no se busca una lectura entre líneas (Cerda-Hegerl, 2007)
Además, Cerda-Hegerl (2007) afirma que en las culturas de alto contexto la
comunicación suele ser más densa que en las de bajo contexto, debido a que se le suele dar
importancia a la armonía y a relaciones interpersonales. Un claro ejemplo de las culturas de
alto contexto son América Latina y Asia; algunos de los casos más destacados son los
japoneses, los chinos, los indios, los árabes, los latinoamericanos, los españoles y los italianos
(pág. 332).
Sin embargo, Hitt, Black y Porter (2006) complementan la teoría de Hall (1973,1978)
y Hofstede (1991,2001), quienes afirman que todos los principios de la cultura se deben aplicar
a nivel nacional y local. También plantean que, en la cultura de contexto alto, los individuos
centran su atención en la situación, elementos y variables contextuales que determinan si una
conducta es apropiada o inapropiada. Por otro lado, en las culturas de contexto bajo, las
variables contextuales afectan menos la determinación de los comportamientos apropiados, es
decir, en las culturas de este contexto la situación podría o no determinar lo que se considera
una conducta pertinente (Hitt, Stewart, & Porter, 2006).
Hall (1989:17-20), también explica la relación de los individuos con el espacio y tiempo
(catalogado en monocrónico y policrónico). En cuanto al espacio, establece que los valores
culturales son producto de este, en el cual se ven reflejadas las condiciones del entorno que
determinan los marcos generales de conducta y definen las diferencias entre las relaciones
personales. En cuanto al tiempo, la percepción monocrónica, se refiere a la preferencia por
hacer las cosas una por una, ya que el tiempo es limitado y se programa, siendo este el caso de
los norteamericanos y europeos nórdicos. Mientras que la percepción policrónica hace énfasis
en hacer varias cosas simultáneamente en vista de que el tiempo es flexible y multidimensional
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como lo son las culturas del mediterráneo, latinoamericanas, árabes y asiáticas (Muñoz &
Nevado, El desarrollo de las organizaciones del siglo XXI, 2007).
Para Hitt, Stewart, & Porter (2006), el éxito está en reconocer que ninguna de las
culturas (de contexto alto y bajo) tiene la verdad absoluta, es solo una cuestión de diferencias.
No obstante, las diferencias pueden influir en diversas conductas gerenciales entre las cuales
se destacan elementos tan importantes como la comunicación, la negociación, la toma de
decisiones y el liderazgo.
Según la teoría anteriormente explicada, India y Colombia encajan en el marco de
referencia que plantea Hall (1973), al situarlos como una cultura de contexto alto en donde la
importancia del tiempo es policrónica, dándole una mayor relevancia a las relaciones humanas
y buscando que sean a largo plazo. Además, la comunicación no verbal caracteriza cada
negociación, puesto que en este tipo de culturas hay muchos elementos contextuales que
ayudan a las personas a entender las reglas al estar enmarcado en contexto implícito. Todo esto
debido a que son países muy diversos internamente lo cual se hace imposible tratar de aplicar
un solo modelo cultural para todos.
Además de las características de alto contexto, existe un modelo de elementos culturales
planteados por, Global Business Culture and Organization (2002) (Citado por (Castro & Abreu,
2008) las cuales repercuten de manera directa en el ambiente propicio para la negociación.
Entre estas, las más destacadas son la vestimenta, el idioma, la danza, la gastronomía, la
religión, la comunicación y el protocolo de negociación, las cuales serán abordadas a
continuación.
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2.3

Elementos de la cultura de alto contexto

Si bien, existen ciertos comportamientos o modales que tienen un componente universal,
las costumbres y las tradiciones que tienen los países hacen que estos se diferencien y pasen a
ser un factor fundamental y determinante, el cual se hace necesario conocer para poder entablar
vínculos y relaciones con el mundo.
2.3.1 vestimenta, idioma y danza.
La cultura de la India, es concebida como un rico mosaico caracterizado por una gran
diversidad de elementos como la vestimenta, el idioma y la danza, producto de sus raíces
ancestrales, de la influencia extranjera y de la variedad regional.

Estos elementos han

permanecido a lo largo del tiempo y se han tornado importantes en el proceso de negociación
ya que se debe tener un conocimiento previo de los mismos.
Es por eso que en cuanto a temas relacionados con la negociación, el vestuario adecuado
para los hombres debe ser pantalón, camisa y corbata, siempre en telas ligeras, acorde al clima;
es importante omitir las chaquetas u accesorios de cuero. En cuanto a la mujer puede usar trajes
de chaqueta y pantalón, evitando usar faldas por encima de las rodillas, camisas y vestidos sin
mangas; también es bien visto que usen Zari (Cámara de comercio de Valencia, 2006) sin
embargo, si va a ser usado es importante tener cierta práctica para poder usarlo con destreza
(Fernandez, 2013).
También es importante tener presente que la ostentación en la indumentaria no está
generalmente bien vista, por lo que se debe medir el uso de joyas, y complementos. En cuanto
a aspectos relacionados con la negociación, es significativo considerar el código de vestimenta,
ya que de esto depende no ofender a nadie y de esta manera llevar a cabo una futura relación
comercial. Por esta razón, lo más apropiado es vestir de manera moderada, ya que en India el
estilo suele ser bastante conservador (Fernandez, 2013).
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Otro de los elementos de vital importancia debido a la gran diversidad cultural que posee
la India es el idioma, ya que los diferentes estados tienen su propia lengua y el gobierno central
reconoce como lengua oficial el hindi. Sin embargo, como consecuencia del colonialismo
británico, el inglés fue aceptado como lengua oficial para llevar a cabo reuniones diplomáticas
o de negocios. El inglés lo habla solo gran parte de la élite, ya que se encuentra constituido
como una lengua internacional, que permite un ascenso en la escala social y comercial (Cámara
de comercio de Valencia, 2006).
No obstante, al ser esta una lengua internacional fuertemente influenciada por la forma
de hablar de cada lengua étnica, hace que los negociadores deban asegurarse de ser claros a la
hora de entablar diálogos con los indios, debido a que se pueden presentar malos entendidos,
por tanto, es necesario reiterar los aspectos concretos de la conversación ya que muchas veces
las partes creen entenderse, pero los significados y percepciones pueden varían, afectando
directamente el resultado de la negociación (Cámara de comercio de Valencia, 2006).
Al igual que los otros factores, la danza es importante para el negociador, quien debe
tener conocimientos de esto, ya que por lo general las principales ciudades de la india como
Nueva Delhi, Mumbai, Calcuta, Chennai y Bangalore, son grandes centros culturales y de
negocios, por lo tanto el negociador colombiano debe ser elocuente, humilde y respetuoso frente
a estos hábitos culturales, construyendo de esta manera una relación de confianza y amistad, lo
cual contribuye al fortalecimiento de las relaciones a largo plazo (Lewis, 2006).
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2.3.2 gastronomía.
La gastronomía se puede definir como el estudio de la relación entre la cultura y comida,
la conjugación de aspectos culinarios y culturales que identifican a la comunidad, puesto que
esta se ha desarrollado paralelamente al hombre, integrándose así a la identidad de los pueblos
y formando parte de la definición religiosa, filosófica, sociológica y cultural (Gonzalez, 2014,
págs. 60-61).
Una de las características que se debe tener en cuenta a la hora de negociar con personas
de India, es el establecimiento y fortalecimiento de las relaciones personales. Por esta razón,
muchos de los negocios se desarrollan en torno a una mesa, siendo de vital importancia conocer
acerca de su gastronomía, ya que la comida es un factor fundamental en la vinculación entre las
personas. La empatía empieza con el reconocimiento de la comida nacional, sobre todo, en
países donde es una descortesía desairar la invitación de un potaje típico (Sierralta, 2005).
India cuenta con un vasto territorio con diferencias climáticas y geográficas
significativas, al igual que una gran cantidad de religiones y tradiciones que han dado origen a
la cocina india, sin embargo, su gastronomía es conocida principalmente por el uso de arroz,
lentejas, verduras, especias y fuertes sabores como el curry; el vegetarianismo está presente en
gran parte del país (El Pais Aguilar, 2007, pág. 65). Además, es uno de los estados más
influyentes en Asia tras China y Japón, su cultura y comida es singular y única. Una mesa
tradicional de India posee un plato base, y nada de cubiertos, (Trejo, 2013, pág. 30) siendo esta
una de las principales características que difieren del protocolo occidental, en cuanto a abordar
negociaciones en torno a una mesa se refiere.
Mary Murray Bosrock (citado por (EDiplomat, s.f.) afirma que si no se tiene
conocimiento acerca de la forma de proceder en la mesa durante una cena de negocios, guiarse
del anfitrión y repetir sus movimientos es la mejor opción. Generalmente se utiliza la mano
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derecha para comer, sin embargo, cuando la comida está en el centro de la mesa, es necesario
utilizar algún utensilio para servirla en cada uno de los platos. Entre tanto, Bosrock (citado por
(EDiplomat, s.f.) y Trejo (2013) establecen que como invitado se debe ser humilde y aceptar lo
que se ofrece durante la cena, además, se debe evitar pedir bebidas alcohólicas o alimentos que
contengan carne, puesto que en ciertas partes del territorio indio, existen prohibiciones respecto
a estos.
Además de saber cómo desenvolverse en una cena de negocios, en el caso de las
industrias del sector de alimentos, es indispensable conocer y tener en cuenta la gastronomía
para poder ingresar a este nuevo mercado. Esto a razón de que en todos los países la gastronomía
es diferente, lo que representa un cambio significativo en las preferencias alimenticias de los
consumidores y las respuestas que estos dan frente a determinados productos (Tejada, 2007).
Debido a la gran cantidad de sabores con los cuales cuenta la gastronomía india, y las
restricciones que esta posee en las diferentes castas, se hace necesaria la adaptación de ciertos
productos para que sean bien recibidos por el mercado.
Existen claros ejemplos de lo anterior, uno de los más reconocidos es el caso de
McDonald’s que renunció a vender sus icónicas Big Macs hechas de carne de res, para vender
la hamburguesa vegetal McAloo Tikki o la hamburguesa de pollo Chicken Maharaja, esto a
razón de que en gran parte de la India las vacas y en general todos los animales son sagrados
(Muñoz, Consultoría de Diseño para la Internacionalización. , 2013).
La gastronomía es uno de los elementos culturales de alto contexto de vital importancia
para los negociadores internacionales, ya que como se evidenció anteriormente, la comida ha
estado presente en la formación de identidad cultural de las sociedades, lo que define el
comportamiento y los hábitos de las personas, influyendo directamente en el proceso y resultado
de las negociaciones.
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2.3.3 Religión.
La importancia de la religión en la economía la describe Welch (citado por Acuña, &
Nonell, 2015), quien afirma que las creencias religiosas modifican los gustos de los creyentes,
alterando el comportamiento del mercado y teniendo un impacto directo en la economía. Así
mismo como lo exponen (Camarena & Tunal, 2009), la identidad de las distintas sociedades
humanas se basa en una inmensa cantidad de características, las cuales se encuentran en un
proceso de creación al interior de las acciones de cada uno de sus miembros, y es a partir de
algunas de esas concepciones de la actividad religiosa que se da una influencia en los aspectos
de la vida e identidad social de una comunidad.
En el caso de India, aunque la constitución promulga ser un Estado laico, la mayoría de
sus habitantes practican la religión Hindú (Camarena & Tunal, 2009). En esta religión, el
sistema de castas se hace importante al tener normas estrictas de comportamiento como el
matrimonio arreglado entre familias de la misma casta, la forma de vestir, la comida, adorar a
cierta divinidad, reverenciar a los brahmanes (sacerdotes) y a las vacas (no maltratarlas,
adorarlas y no consumir de esta carne). A diferencia de occidente, que la clase social está
estrechamente relacionada a la designación política y económica, en el hinduismo las castas
van relacionadas al nivel de pureza e impureza (Pániker, 2014).
Si bien, los negocios con las empresas indias no están definidos por las castas, estas
juegan un rol importante al hacer de la población una sociedad jerarquizada, por lo que la
negociación debe hacerse con personas de alto rango, capaces de tomar decisiones dentro de la
empresa; por tal razón, no es extraño que el interlocutor le haga preguntas personales como el
salario, con el fin de averiguar el estrato social (Cuadrado, 2008).
En cuanto a la publicidad, empaques y productos, se hace importante asegurarse de que
los colores utilizados en estos no tengan un significado negativo u ofensivo (Alba, 2013) pues

22

los Brahmanes se relacionan con el varma (color) blanco, color de pureza y claridad, los
Kshátriyas con el rojo, pasión y energía, Vaishyas con el amarillo, tierra, y los Shrudras con el
negro, oscuridad e inercia (Junta de Andalucía;Ministerio de empleo y segurida de España;
Diputación de Huelva, 2013).
Por otra parte, la religión impacta de manera directa la gastronomía, y de manera
indirecta la negociación, por esto (Golani, 2013) sugiere que lo mejor en una reunión de
negocios o encuentro con indios para no ofender a nadie, es disponer de un menú vegetariano
ya que en religiones como el jainismo, religión originaria de la India y una de las más antiguas
de todas, aplica una estricta dieta que incluye ayuno y vegetarianismo (Cano, 1993). Así mismo,
hindús y musulmanes no consumen carne de cerdo, perro, gato ni vaca, siendo este último,
sagrado para los hindús (Cuadrado, 2008). Igualmente para preservar cuerpo y alma, se
restringen en cuanto al alcohol y exceso de comida, siendo estos mala idea para un menú de
negocios (Chand, 2006).
Por esto, es muy importante conocer este aspecto fundamental en la negociación, ya que
puede afectar de manera directa a las empresas que desean expandirse a mercados, en donde la
religión difiere de la propia, debido a que la prohibición de ciertos alimentos o los días no
laborales por las festividades religiosas, pueden repercutir en el desempeño de la misma
(Rodríguez, 2007). El perfil del negociador debe caracterizarse por el respeto y conocimiento
de las religiones, basado en principios éticos y religiosos que le permita a la compañía obtener
mayor probabilidad de éxito en la negociación (Acuña & Nonell, 2015).
Se puede afirmar que la religión es otro de los elementos culturales de alto contexto que
hacen que las negociaciones varíen si no se tiene en cuenta, puesto que de este se desprenden
un gran número de características que definen a los consumidores.
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2.3.4 La Comunicación
Schuster y Copeland (citados por (Garcia, 2011) elaboran un modelo de clasificación
cultural del mundo de los negocios en seis áreas (Saludos, sonrisas, miradas, contacto físico,
gestos y posiciones). Cada una de ellas deben ser analizadas a profundidad, entendiendo como
se comportan sus ejecutivos en las distintas fases que forman parte de un proceso de venta
internacional, es decir, en la red de contactos, las relaciones de empresa, las relaciones
personales, la orientación, los intereses, la influencia y persuasión, las concesiones y
compromisos, y los acuerdos y mantenimiento de relaciones (Garcia, 2011).
De lo anteriormente planteado, la cultura de contexto alto se convierte en el elemento
más importante, debido a que India y Colombia se encuentran ubicados dentro de esta categoría.
En este contexto, las pautas de la comunicación (verbal y no verbal) en el panorama
internacional son de vital importancia, sin embargo, la comunicación no verbal es el principal
factor que caracteriza este tipo de culturas.
La comunicación no verbal puede ser activa o pasiva. La primera incluye aquellos
elementos que el ejecutivo puede controlar de forma consciente y planeada, mientras que la
pasiva es una comunicación interpersonal y puede ser definida como la percepción de signos,
fruto de la tradición o la costumbre. En la comunicación no activa, los principales elementos
son: el movimiento (de las manos, la cabeza, forma de sentarse, etcétera), la apariencia (ropa y
complementos), mirada (contacto visual y orientación), contacto corporal (saludo, despedida y
apretón de manos) o la dicción (volumen de voz y entonación) (Garcia, 2011).
Al igual que los elementos anteriormente mencionados que conforman la comunicación
no verbal de tipo pasiva, también se pueden encontrar los transmisores de comunicación como
los colores, los números o los símbolos (Garcia, 2011). Es por esta razón, que la comunicación
entre países de contexto alto, los cuales prestan gran atención a los detalles y poseen pautas de
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comunicación no verbal diferentes, se torna más difícil. Colombia e India comparten ciertas
características que hacen que se encuentren ubicados en la misma categoría, sin embargo, estas
similitudes hacen que el proceso o la forma de negociar sean complejas debido a que cada uno
de los países las desarrolla de forma diferente.
Tabla N° 1 Características de la cultura de alto contexto, valores y factores culturales en la
comunicación, Caso Colombia e India

Fuente: Elaboración propia con información tomada de: (Nishimura, Nevgi, & Tella, 2008)
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Como se ha evidenciado, la comunicación es uno de los elementos culturales de
alto contexto con más influencia en los negocios, puesto que si no se entienden e
interpretan de la manera correcta cada uno de sus componentes, se convertirá en una
barrera para el negociador, interponiéndose en una negociación exitosa.
2.3.5 Protocolo.
El protocolo se basa en la actuación de una persona en el ámbito social, empresarial,
político o diplomático, es una herramienta de comunicación que contribuye al éxito de las
relaciones interpersonales y no solo en la imagen de las personas sino de las instituciones y de
las empresas (Orozco, 2015). Sin embargo, Orozco (2015) afirma que es imposible determinar
las formas de comportarse correctamente en cada parte del mundo y como lo plantea (Perez,
2010)
“Los aspectos y características de una negociación internacional pueden abarcar
desde el intercambio de tarjetas de visita, el uso correcto de horarios habituales en cada
país, las normas de cortesía, las técnicas o estrategias de negociación, la comunicación
verbal, las costumbres o rituales, la comunicación no verbal, el protocolo en la mesa, el
regalo institucional o corporativo, y una serie de normas habituales.” (Pág. 3)
Las diferencias culturales son un factor importante al momento de realizar una
negociación internacional, sobre todo si es con países orientales, los cuales tienen
comportamientos muy tradicionales. India se caracteriza porque su forma de comunicación
suele ser más locuaz que los chinos, japoneses y coreanos, pues suelen ser expresivos y muy
cordiales, por lo cual no se recibirá un no directamente (Lewis, 2006).
Aunque hay cierto temor frente al extranjero porque puede generar pérdida de identidad
nacional, hay una fácil aceptación a través de las relaciones que se establezcan, siendo estas
muy importantes al momento de negociar antes de cualquier acuerdo específico. Su concepto
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de negociación es ganar-perder, pero son flexibles, aceptando pérdidas si significan ganancias
futuras (Lewis, 2006).
El trato hacia el extranjero siempre será muy cordial y cálido, en ocasiones puede llegar
a lindar con el servilismo y hacer que la negociación se retrase un poco, razón por la cual es
importante no mostrar descortesía acelerando las diligencias de tratados y contratos. Es
trascendental la valoración de las relaciones personales, buscando no solo el interés comercial,
sino en el fortalecimiento de las mismas (Cámara de comercio de Valencia, 2006)
Los indios aceptan un sistema jerárquico de sus obligaciones y deberes, por lo que la
negociación debe hacerse directamente con representantes capaces de tomar decisiones y que
se encuentren al mismo nivel, de lo contrario será visto como descortés y falto de interés. Este
sistema de jerarquía está basado en la casta, estudios académicos y la edad (Lewis, 2006).
Pese a que las mujeres no tienen prohibición a la hora de sentarse a negociar con
empresarios indios modernos, a los empresarios de mayor edad le puede resultar un poco
incómodo al ser más tradicionales, por eso en ambos casos es importante el profesionalismo y
la seguridad (Universitat de Barcelona, s.f.).
Enviar con anterioridad información en inglés de la empresa que incluya historia,
trayectoria y productos, especificando términos y condiciones, dejando claro a lo que se quiere
llegar, es una de las sugerencias que hace la Cámara de Comercio de Valencia (2006). Sin
embargo, hay que tener en cuenta que se pueden hallar diferencias conceptuales en los términos,
por lo que es más conveniente contar con un traductor nativo de la India.
Es fundamental, evidenciar detalladamente y por escrito estos acuerdos a los que se han
llegado.

Igualmente se recomienda llevar tarjetas de presentación, las cuales deben ser

entregadas con ambas manos o con la mano derecha, inmediatamente antes de presentarse
personalmente, pues se considera irrespetuoso entregarla con la izquierda, al ser la mano
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utilizada en labores higiénicas y de limpieza. Si bien, se es tolerante con la impuntualidad, se
recomienda llegar a tiempo para crear una buena imagen de la compañía. (Lewis, 2006)
Para los indios, la cabeza es el lugar donde reside el alma, por lo cual es indebido tocar
esta parte del cuerpo, ni siquiera para consentir el cabello. El movimiento de izquierda a
derecha de la cabeza no es sinónimo de negación, por lo que no debe haber indisposición al
percibir este gesto (Centro de Exportación e Inversión de la República Dominicana, 2010).
Dentro de los temas que se deben evitar se encuentra el de Pakistán y el clima, a diferencia del
arte, el cine y la vida en otros países que sí son temas apropiados (Pro Chile, 2014).
Los regalos en las primeras citas no son comunes, pero una botella de Whiskey o corbata
de colores vivos envuelto en papel diferente al blanco o negro (pues estos están relacionados
con la muerte) suelen ser entregados al cerrar la negociación (Universitat de Barcelona, s.f.)
Finalmente, se está evidenciando un cambio de gustos por parte del país asiático hacia
el occidente, sin embargo, las raíces culturales están fuertemente marcadas por lo que es
esencial que la empresa conozca cómo satisfacer este mercado sin llegar a irrespetar la cultura.
Así como los demás elementos culturales de alto contexto, el protocolo es muy
relevante a la hora de entablar negociaciones, puesto que este nos proporciona ciertas pautas
para un correcto comportamiento durante este proceso, evitando incurrir en acciones que
puedan ser molestas para la contraparte.
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3. Capítulo análisis y resultados
Entrevistas
La entrevista es la técnica de obtención de datos que permite extraer información de
manera directa, aportando consigo ventajas a nivel de enriquecimiento informativo (Castro O.
, 2014). Para efectos de este trabajo, se utilizó la entrevista semiestructurada, la cual permite
al entrevistador llevar un orden, puesto que son preguntas previamente planeadas, y por ello se
lleva una pauta con los temas a cubrir (Troncoso & Daniele, 2004) .
Con tal fin, se realizaron entrevistas a Súper de Alimentos S.A. y Gelco S.A.S, empresas
del sector productivo de alimentos en Colombia que se encuentran en el proceso de exploración,
o ya han exportado al país asiático, siendo estas de forma oral vía telefónica y sirviendo como
soporte a los argumentos planteados en el marco teórico. Además de estas dos empresas se
realizaron entrevistas a informantes claves, quienes cuentan con información útil y con la
suficiente experiencia y conocimiento acerca del tema (Rodriguez, Gil, & Garcia, 1996).
Es válido aclarar que si bien el uso de la entrevista sirve como medio de recopilación
para resaltar las principales variables que influyen en el proceso de negociación con India, estas
se soportan en la revisión documental que permite el análisis y profundización de éstas
variables.
Tabla N° 2 Datos de los entrevistados por empresa y su contacto directo
MATRIZ DATOS DE ENTREVISTA EN PROFUNDIDAD
NOMBRE DE LA EMPRESA
Súper de alimentos
ACTIVIDAD PRODUCTIVA
Confitería
TAMAÑO
Macro
TIEMPO EN EL MERCADO
74 años
CIUDAD SEDE PRINCIPAL
Manizales
EJECUTIVO ENTREVISTADO
Daniel Galarza
CARGO
Director comercio exterior
NÚMERO DE CONTACTO
576 8879500
EXTENSIÓN
1110

Fuente: Elaboración propia

Gelco S.A. S.
Confitería
Macro
49 años
Barranquilla
Algemiro López
Director de ventas internacionales
575 3446597
107
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3.1 Análisis de caso
Al ser el estudio de casos una metodología para la investigación caracterizada por la
búsqueda de información en profundidad, la cual tiene como objetivo entender la problemática
planteada. Según Muñoz & Muñoz (2001) citados por (Barrio, y otros, 2012), el estudio de
caso servirá para visualizar y comprender las estrategias requeridas por las empresas, y con ello,
los efectos logrados.
3.1.1 Perfil de las empresas
Las compañías colombianas productoras de alimentos seleccionadas para el estudio de
caso, tienen presencia tanto nacional como internacionalmente, siendo reconocidas por sus
productos de alta calidad, y la trayectoria de cada una suma más de 35 años en el mercado.
Estas empresas se ven afectadas directamente por productos similares que entrar al mercado a
costos más bajos, razón por la cual deben ampliar su mercado a países donde puedan ser
competitivos.
GELCO S.A.S
Ubicada en Barranquilla, esta empresa tiene una trayectoria de 49 años, siendo líderes
en la fabricación de gelatina. Sus productos van en 2 líneas: 1. Gelatina comestible: dirigida a
la industria alimenticia y láctea, 2. Farmacéutica: son las cápsulas blandas de gelatina que son
utilizadas en algunos medicamentos (Gelco S.A., 2015).
SÚPER DE ALIMENTOS
Ubicada en Manizales, esta empresa crea, produce y comercializa golosinas, cuenta con
un portafolio de más de 100 productos, algunos de los más reconocidos son: Oka Loka,
Supercoco, Ula ula, Bianchis, gomitas Trululu, y Revolcones. Con 74 años en el mercado, ha
logrado consolidarse como una marca reconocida, ofreciendo sus productos tanto nacional
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como internacionalmente, ubicándose en los primeros lugares en el sector confitería de
Colombia (Super de Alimentos S.A., 2015).
A continuación, se presenta el formato de entrevista semiestructurada utilizada durante
el estudio de caso con las compañías colombianas productoras de alimentos entrevistadas,
siendo de elaboración propia.

Grafico 1 Formato de entrevista empresas colombianas productoras de alimentos
Fuente: Elaboración propia

Por medio de las entrevistas se puede exaltar las principales características identificadas
por los entrevistados y analizadas por los entrevistadores, donde los elementos culturales de
contexto alto tales como: el vestuario, la danza, el idioma, la gastronomía, la religión, la
comunicación y el protocolo influyen directamente durante el proceso.
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Tabla Nº 3 Información de la exploración de mercado y productos.
Aspectos importantes
Mayor atractivo de India
Se encuentra exportando
Más de dos productos en el
portafolio
Fuente: Elaboración propia

Súper de Alimentos S.A
Tamaño del mercado
No, se encuentra en
procesos de negociación.
Si

Gelco S.A.S
Tamaño del mercado
Si
Si

Elementos culturales de alto contexto
6
5
4
3
2
1
0

Gelco S.A.S.

Super de Alimentos S.A.

Grafico 2 Calificación de los elementos culturales de alto contexto
Fuente: Elaboración propia

Tanto el representante de Súper de Alimentos S.A., como el de Gelco S.A.S, concuerdan
en que India es un mercado potencial que puede brindar nuevas oportunidades a los empresarios
colombianos que buscan expandir sus actividades comerciales alrededor del mundo. Si bien la
primera de estas aún no se encuentra exportando, su proceso de negociación se encuentra muy
avanzado y se espera que culmine en los próximos meses.
Los dos entrevistados afirman que existen diversas barreras en los procesos de
negociación, pero que son los elementos culturales uno de los aspectos más importantes que se
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deben tener en cuenta, debido a que de estos se desprenden una serie de circunstancias que
pueden afectar de manera positiva o negativa una negociación.
El director de la empresa Gelco S.A.S, sostiene que la religión juega un papel importante
en la negociación, ya que ésta reduce su nicho de mercado, puesto que la gelatina al ser
fabricada con colágeno extraído de la piel, pezuñas, huesos, tendones, órganos y vísceras de
ganado vacuno, no es consumida por los hindús, debido a que su creencia no se los permite.
Otra dificultad que presentó esta compañía, fue obtener los certificados del instituto
Halal, el cual se consagra como una marca de garantía islámica, en donde el producto debe ser
ajustado a la normativa recogida en el Corán, en las tradiciones del Profeta Muhammad, y en
las enseñanzas de los juristas islámicos, lo cual conlleva a que éstos sea aptos para ser
consumidos con total seguridad. Por su parte, Súper de Alimentos S.A, manifiesta que si bien
sus productos no requieren cambios debido a aspectos religiosos, esta variable, se debe tener
en cuenta para saber cómo negociar y cuáles son los aspectos más relevantes para su
contraparte.
Para los directores de cada una de las empresas, la gastronomía es un elemento
fundamental que deben conocer a la hora de ingresar a un nuevo mercado, puesto que las
empresas que representan se encuentran ubicadas en el sector productivo de alimentos, y son
las preferencias alimenticias de los consumidores, lo que determinan su éxito o fracaso en el
nuevo entorno. Además, muchas de las reuniones que realizaron los equipos de negociadores
de las empresas colombianas con las empresas indias, se llevaron a cabo en restaurantes, en
donde el negociador indio marcó la pauta de comportamiento en la mesa.
López afirma que la gastronomía y la religión son elementos culturales que están
intrínsecamente relacionados, puesto que cada una de las religiones presentes en el territorio
indio, cuenta con unas restricciones alimenticias que deben respetar las empresas si quieren
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tener éxito en el mercado, además, considera que el arte culinario en India posee una gran
riqueza, con sabores muy autóctonos que debe ser aprovechada en la fabricación de nuevos
productos.
Adicionalmente, los dos entrevistados coinciden en que solo se consiguen resultados
exitosos cuando se tiene una buena comunicación, comenzando por el uso del idioma inglés ya
que su estructura varía debido a que es influenciada por la lengua étnica de cada persona, razón
por la cual, es preciso reiterar los aspectos más importantes de la negociación. También,
aseguraron que la correcta interpretación del lenguaje no verbal caracteriza este tipo de
situaciones, dándole relevancia a elementos tales como los movimientos, apariencia, mirada,
contacto corporal y la dicción de la voz, es por este motivo que los países de alto contexto
prestan un mayor grado de atención a los detalles, lo cual hace que la negociación se torne más
difícil.
La buena imagen que se proyecta de la compañía es en cierta parte, como lo afirma
López, resultado de poner en práctica el protocolo de negociación; pues así como lo respalda
Galarza, este brinda pautas a cerca de temas relevantes como el uso del tiempo o la mejor forma
de comunicación que se debe utilizar para obtener resultados exitosos.
En este sentido, López resaltó la importancia del tiempo que para el caso de su empresa
se convirtió en una variable fundamental, ya que en un principio el desconocimiento de las
relaciones a largo plazo para crear lazos de amistad y relaciones duraderas llevaron a la empresa
a cierto rechazo, demostrado en la falta de voluntad de negociación; una vez se tomó en cuenta
esta variable, las relaciones comerciales mejoraron y el negocio fue cerrado con éxito. Es
necesario resaltar la importancia del protocolo a la hora de negociar, ya que es fundamental
tenerlo presente para las relaciones interpersonales con el fin de crear un buen ambiente y crear
una buena imagen de la empresa, una imagen de interés y respeto por la cultura de la otra parte.
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Por otra parte, en cuanto a temas como el vestuario, los entrevistados manifiestan que,
si bien no presentaron un alto grado de dificultad durante la negociación respecto a estos
elementos, el conocimiento de los mismos es necesario, debido a que el uso de la indumentaria
apropiada permite que el negociador no sea imprudente midiendo así el uso de joyas y
complementos tales como artículos en cuero, los cuales podrían ofender a los indios. En cuanto
a la danza, aseguraron que muchos de los encuentros pueden darse en lugares que los indios
visitan con frecuencia, por lo cual el ejecutivo debe ser respetuoso hacia sus hábitos,
contribuyendo de esta manera en el afianzamiento de los lazos de amistad en el largo plazo.
3.1.2. Informantes claves
Al ser quienes viven o trabajan en determinado espacio, los informantes claves son
aquellas personas con conocimiento especial, status, información de primera mano y suficiente
experiencia acerca de un tema (Martinez M. , 2006).
En contribución con esta investigación, es preciso esclarecer que los informantes claves
se pueden discriminar en dos grupos, el primer grupo está compuesto por empresarios, con
mucha experiencia en el mercado indio como el señor Raman Wattamwar gerente general de
Cipla Ltda, Cristian Maldonado director de Comercio Exterior en Constru-presente y Mauricio
Chávez director de 8 Legal. El segundo grupo lo conforman personas que pertenecen a
instituciones oficiales, las cuales proporcionaron información acerca de la manera en que se
debe entender a India para poder establecer relaciones comerciales, entre ellos se encuentran
Cristhian Salamanca, director de Cámara Colombia India de Comercio e Industria, Camila
Algecira, directora Junior Cámara Colombia India de Comercio e Industria y Olga Lucia Patiño
consultora para proyectos culturales y educación en gestión cultural de la Asociación Amigos
de India.
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A continuación se presenta la matriz con la información relevante de cada uno de los
informantes claves para esta investigación, quienes fueron seleccionados por su amplio
conocimiento sobre el país asiático en diversos campos como el cultural, comercial y legal.
Tabla Nº4 Información de los informantes claves

Nombre

Cargo

Empresa

MATRIZ DATOS DE ENTREVISTA A INFORMANTES CLAVES
Raman
Mauricio
Cristian
Cristhian
Olga Lucia Patiño
Camila Algecira
Wattamwar
Chávez
Maldonado
Salamanca
Consultor para
de
Director
Gerente
proyectos
Director
Directora Junior comercio
Director
y General
culturales
exterior
educación en
Cámara
Cámara Colombia
ConstruColombia India
Amigos de India Cipla Ltda
8 Legal
India de Comercio
presente
de Comercio e
e Industria
Industria
8 años

Experiencia 8 años

2 años

4 años

5 años

6 años

Ciudad

Bogotá

Bogotá

Bogotá

Bogotá

Bogotá

Teléfono

3002123509

3519464

2684819

315 648 3543 7047947

Correo

director@camar Proyectos@cama
construpresent mauricio.chav info@amigosdei contactus@ci
acolombiaindia. racolombiaindia.
pla.com
e@gmail.com es@8legal.co ndia.org
org
org

Fuente: Elaboración propia

del
Valle
Cauca
+9122
24826000
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A continuación se presenta el formato de entrevista semiestructurada utilizada con los
informantes claves, siendo esta de elaboración propia.

Grafico 3 Formato de entrevista a informantes clave
Fuente: Elaboración propia

Todos los informantes coinciden en que India es un mercado potencial para Colombia
y Latinoamérica en general, debido a que cuenta con un gran tamaño geográfico y poblacional,
el cual ha sido poco explorado por las empresas latinoamericanas. Además, afirmaron que
Colombia e India son países en vía de desarrollo, los cuales presentan una proyección y
crecimiento en sus respectivos mercados, convirtiéndose mutuamente en atractivos a nivel
comercial para las empresas que quieren expandir sus mercados a nivel internacional.
También afirman que tanto Colombia como India poseen ciertas similitudes, tales como
ser alegres y hospitalarios, lo cual hace que se encuentren en una cultura de alto contexto. Sin
embargo, también presentan diferencias en sus variables culturales, por tal razón se hace
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necesario conocer, respetar y entender su cultura para poder llegar a una exitosa relación con
los indios.
Maldonado, Chávez y Wattamwar, aseguran que si bien, ellos no se encuentran inmersos
en el sector productivo de alimentos, conocer la gastronomía de la India es muy importante por
múltiples razones, la primera de ellas es el respeto hacia el otro, puesto que muchas de las
reuniones de negocios de sus empresas se llevaron a cabo en restaurantes, y el desconocimiento
de las tradiciones podría ser un acto descortés para los anfitriones, otra de las razones son las
grandes oportunidades que existen para los empresarios colombianos que quieran abrir sus
mercados, debido a la diversidad que posee la cocina india y la densidad poblacional
Tanto Mauricio Chávez, como Raman Wattamwar coinciden en que la mujer ha
incrementado su participación en la sociedad en los últimos años, siendo respetada por todos y
llegando incluso a tener participación en la presidencia y ministerio de India; sin embargo,
Camila Algecira considera que para el caso de los negocios, el papel de las mujeres sigue
siendo limitado ya que la desigualdad de género, aún está presente en la sociedad, por lo que la
participación en el campo de los negocios sigue siendo mayoritariamente para los hombres.
Los expertos manifiestan, que para poder entablar una negociación se hace necesario
primero construir una relación personal, ya que para los indios es de vital importancia establecer
lazos de confianza, siendo la paciencia el factor determinante que deben adoptar los
negociadores colombianos al enfrentarse a este proceso, puesto que las negociaciones se
producen a largo plazo. Así mismo, sostienen que la ética en los negocios y el principio de
buena fe son unos requisitos indispensables, debido a que los indios son personas con muchos
valores y principios, los cuales aplican durante las negociaciones.
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En cuanto al idioma, Maldonado, Chávez y Wattamwar; concuerdan que en cuanto a
la comunicación el inglés es un elemento fundamental, que permite llevar a cabo cualquier
tipo de reunión. También concluyeron que en cuanto a los negocios con la india se refiere, es
necesario reiterar los aspectos más importantes de la conversación, debido a que los
significados o percepciones pueden cambiar.
Los entrevistados, aseguraron que si bien el vestuario y la danza no son los elementos
más importantes en la negociación para algunos occidentales, para los indios sí, puesto que
ellos le dan mucha importancia a su contexto. Por ejemplo, las mujeres tienen que seguir un
código de vestimenta, que les permita lucir conservadoras y sin elementos que la hagan
parecer ostentosa con los accesorios. En el caso de los hombres, es importante es importante
que tengan claro que traje deben usar, este debe ser acorde con el clima. Así mismo, deben ser
recatados a la hora de lucir algún elemento en cuero, ya que puede resultar ofensivo para los
hindús.
Al hacer negocios con empresas de otros países, no solo se interactúa con la empresa
con la que se negocia, sino con todo el país, pues se está accediendo indirectamente a la cultura,
una cultura que difiere en varios elementos. En esto coincidieron tanto Cristian Salamanca de
Colombia, como Raman Wattamwar de India, quienes hicieron hincapié en la importancia de
conocer y aplicar el protocolo de negociación para tener éxito durante el transcurso de la
negociación, pues desde el saludo se está haciendo una construcción de confianza con la otra
parte; es el éxito de la primera impresión.
En los negocios, en este caso Colombia-India, la religión se convierte en un elemento
cultura inadmisible de ignorar, ya que dependiendo de las creencias, los gustos de las personas
pueden verse influenciados. En esto coincidieron 5 de los 6 encuestados, quienes resaltan la
importancia de la religión, en términos de establecer acuerdos y de certificación de productos,
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como es el caso Halal, marca de garantía islámica. Cristian Maldonado por su parte, considera
la religión importante a tener en cuenta por respeto, más no porque afecte directamente en la
negociación. Dentro de esta misma, hay un tema de jerarquía muy importante a tener en cuenta,
en el cual todos los expertos coinciden que hay que respetar, pues el sistema de castas ha
introducido una cultura que acentúa las relaciones jerárquicas, para que así mismo las
decisiones puedan tomarse en el momento indicado y con la persona del nivel alto, evitando
tener que consultar con terceros, resultando más eficiente la negociación.
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Conclusiones
En el mundo globalizado en el cual se desarrolla el comercio internacional, el rol que
cumplen los negociadores internacionales es muy importante, ya que son las personas
encargadas de generar un valor agregado a las compañías que salen en búsqueda de nuevas
oportunidades y un espacio propicio en mercados poco explorados, para lograr negociaciones
exitosas.
En esta búsqueda de nuevos mercados, India se ha caracterizado por ser un país que en
los últimos años ha evidenciado un importante crecimiento tanto de su población, como de su
economía, siendo líder en el escenario económico y acaparando la atención de países como
Colombia. La liberación económica, la clase media creciente, los beneficios a la inversión
extranjera y facilidades a la hora de negociar, son factores de India que deben ser aprovechados
por el empresario colombiano que busca un mayor incremento, competitividad y solidez
económica. Además, los acuerdos bilaterales que mantienen Colombia e India, han llevado a
un afianzamiento de la relación entre los dos Estados, incrementando el interés recíproco y con
ello el número de compañías en busca de oportunidades.
A pesar de las facilidades comerciales que brinda la globalización, la dimensión política,
cultural, económica, legal y fiscal de un país, afectan el Ambiente de los Negocios
Internacionales ANI, siendo la dimensión de la cultura la característica más relevante debido a
que esta influye directamente en las demás dimensiones. Por esta razón, es importante tener
presente que tanto Colombia como India pertenecen a culturas de alto contexto, son países en
los cuales el contexto implícito predomina en la negociación y existen muchos elementos
culturales que intervienen y afectan este proceso y marcan una pauta o guía para los
negociadores que buscan obtener buenos resultados.
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Por lo cual, el negociador colombiano debe tener claro que el proceso de negociación
demanda tiempo para afianzar las relaciones interpersonales entre las partes, además, se
requiere cierto grado de conocimiento y tolerancia hacia las costumbres, tradiciones y normas
de negociación ya que el desconocimiento de las mismas puede ser una barrera. Además, se
debe tener claro que las conductas consideradas apropiadas en los países de contexto alto, son
determinadas por todos y cada uno de los elementos culturales que las componen.
En estos países, las negociaciones tienen un mayor grado de dificultad debido al
contexto alto en el que se encuentran, siendo este de carácter implícito, si bien, los dos países
comparten características que hacen que se encuentren en esta categoría, estas son desarrolladas
de forma diferente. Razón por la cual, se pueden encontrar una serie de elementos culturales
tales como vestuario, danza, idioma, gastronomía, religión, comunicación y protocolo, los
cuales se deben estudiar, entender y respetar para que las negociaciones internacionales lleguen
a buen término.
Las entrevistas en profundidad realizadas a las empresas del sector productivo de
alimentos, Gelco S.A.S y Súper de Alimentos S.A. y a los informantes claves, permitieron
concluir que las variables anteriormente mencionadas afectan directamente los resultados de la
negociación con el país asiático, ya que al no tenerse en cuenta se incurriría en desventaja. Sin
embargo, tanto para los expertos como para los representantes de las empresas, algunos
elementos culturales en países de contexto alto requieren un mayor grado de atención que otros.
En este orden de ideas, se pueden clasificar de la siguiente forma protocolo, idioma, religión,
gastronomía, comunicación, vestuario y danza.
En consecuencia, se hace necesario revisar el protocolo con el país asiático para conocer
la manera correcta de comportarse, resaltando la amabilidad, el buen trato, la paciencia, la
disposición para negociar y evitando tratar ciertos temas en la mesa, de esta forma se

42

evidenciará cortesía y respeto hacia la otra parte, lo que permite un mayor acercamiento,
confianza y relaciones a largo plazo entre los negociadores. Igualmente, se debe mostrar respeto
negociando con personas de alto rango que estén en la capacidad de tomar decisiones dentro de
la empresa, dejando términos y condiciones por escrito.
Por otro lado, el idioma es otro elemento cultural que toma relevancia, debido a que las
negociaciones deben ser efectuadas en inglés, ya que está asociado a los asuntos administrativos
y políticos. Sin embargo, es importante tener en cuenta que las percepciones y los significados
pueden variar, por ende, es necesario reiterar los aspectos más importantes de la negociación.
En India, la religión es uno de los elementos culturales más importantes debido a que
afecta directamente el comportamiento de las personas, puesto que de esta se desprenden
normas estrictas de conducta, siendo preciso conocer las prohibiciones y creencias de cada una.
Adicionalmente, en el campo de los negocios, este elemento define la jerarquía a través del
sistema de castas y por consiguiente, la persona con la cual se deben realizar las negociaciones
debe estar al mismo nivel. El empresario que obvie o no respete esta variable, correrá el riesgo
de pasar por irrespetuoso y fracasará en la negociación, Igualmente, al ser un tema tan sensible,
no debería tratarse durante todo el proceso.
La gastronomía en un país tan diverso como India, es uno de los factores culturales
relevantes que se debe tener en cuenta a la hora de entablar negociaciones, esto a razón de que
muchos de estos procesos se llevarán a cabo en cenas de negocios y el comportamiento que se
tenga en torno a la mesa, repercutirá de manera directa en la relación que se esté estableciendo
con los indios. Para las empresas colombianas productoras de alimentos, puede llegar a ser
incluso más importante que otras variables, debido a que de las costumbres y las tradiciones
gastronómicas se desprenden los gustos y las preferencias alimenticias de los habitantes de las
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diferentes regiones y con ello la viabilidad del ingreso de un nuevo producto o la necesidad de
adaptarlo a las exigencias de este mercado.
Si bien, la vestimenta y la danza, no son elementos culturales primordiales, se deben
conocer, debido a que los indios son dados a todo tipo de celebraciones, por lo cual las
invitaciones a estos eventos no deben ser motivo de sorpresa, por ende, el conocimiento previo
del traje que debe ser usado, será un buen detalle hacia sus anfitriones. Así mismo, el respeto
por la danza y el arte son claves en la construcción de una relación de confianza y amistad.
Es importante destacar que para que esas mismas negociaciones sean exitosas, es
necesario que los negociadores o empresarios conozcan a profundidad la cultura del país en el
que se está ingresando, pero sobretodo que la entiendan y la respeten, puesto que países como
India están muy arraigados a su cultura dada la riqueza y antigüedad de la misma.
En consecuencia, este estudio permite determinar que los elementos culturales en países
de alto contexto son fundamentales, debido a que estos se encuentran implícitos en el ambiente
de negocios, repercutiendo de manera directa e indirecta en los procesos de negociación que se
lleven a cabo, ya que las características del entorno hacen que sean vulnerables a
interpretaciones diferentes si no se conocen a profundidad.
Por ende, se hace necesario que los elementos culturales sean estudiados de manera
cautelosa especialmente por las empresas del sector productivo de alimentos, ya que su éxito
en el mercado depende del conocimiento previo de los elementos anteriormente mencionados,
puesto que obviarlos convertiría en un fracaso la negociación como lo aseguraron los
entrevistados y se evidenció en la revisión bibliográfica.
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ANEXOS
Anexo 1
Formato de entrevista empresas colombianas productoras de alimentos
Buenos días/tardes, somos estudiantes de Negocios y Relaciones Internacionales de la
Universidad de La Salle, actualmente nos encontramos realizando la monografía acerca de la
influencia de los elementos culturales de alto contexto en la negociación de empresas
colombianas del sector productivo de alimentos con India y tenemos registro que su empresa
tiene vínculos comerciales con el país asiático. La información brindada será confidencial y de
uso netamente académico. Agradecemos su colaboración.
INICIO
•
•
•
•

EMPRESA: Gelco S.A.S
PERSONA ENTREVISTADA: Algemiro López
CARGO: Director de ventas internacionales
EXPERIENCIA LABORAL EN AÑOS: 8 años

ETAPA 1 Exploración del mercado
¿Hace cuánto inició el proceso de negociación con India?
Hace 10 años
¿Cuáles fueron los mayores atractivos del país para negociar?
El Tamaño del mercado
¿Es una negociación directa o se realiza por medio de terceros?
Es directa
ETAPA 2 Productos
¿Hay en el portafolio de exportación a India más de 2 productos? Sí X No
¿Cuáles son las principales características de estos productos?
Una de las principales características de los productos es que tienen el certificado Halal, el cual
se consagra como una marca de garantía islámica.
ETAPA 3 Influencia de los elementos culturales de alto contexto
En una escala del 1 al 5, evalué la importancia que tienen los siguientes elementos durante el
proceso de negociación, teniendo en cuenta que 1 es sin importancia y 5 es muy importante.
Vestuario: 3
Danza: 2
Idioma: 5
Gastronomía: 4
Religión: 5
Comunicación: 4
Protocolo: 5
Agradecemos mucho la atención prestada y la información brindada ya que permite enriquecer
nuestra investigación y formación como profesionales.
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Anexo 2
Formato de entrevista empresas colombianas productoras de alimentos
Buenos días/tardes, somos estudiantes de Negocios y Relaciones Internacionales de la
Universidad de La Salle, actualmente nos encontramos realizando la monografía acerca de la
influencia de los elementos culturales de alto contexto en la negociación de empresas
colombianas del sector productivo de alimentos con India y tenemos registro que su empresa
tiene vínculos comerciales con el país asiático. La información brindada será confidencial y de
uso netamente académico. Agradecemos su colaboración.
INICIO
•
•
•
•

EMPRESA: Súper de Alimentos S.A.
PERSONA ENTREVISTADA: Daniel Galarza
CARGO: Director comercio exterior
EXPERIENCIA LABORAL EN AÑOS: 4 años

ETAPA 1 Exploración del mercado
¿Hace cuánto inició el proceso de negociación con India?
Hace dos años se inició el proceso de negociación, sin embargo, aún no hemos realizado
ninguna exportación a India.
¿Cuáles fueron los mayores atractivos del país para negociar?
Uno de los mayores atractivos de India es que ha estado viviendo un crecimiento económico
bastante fuerte durante los últimos años, además, queremos diversificar nuestro mercado e India
nos brinda grandes oportunidades para hacerlo.
¿Es una negociación directa o se realiza por medio de terceros?
Estamos realizando la negociación de manera directa, no tenemos intermediarios. Hemos
visitado India para conocer un poco más acerca de este país, así como ellos han venido a visitar
nuestras instalaciones.
ETAPA 2 Productos
¿Hay en el portafolio de exportación a India más de 2 productos? Sí X No____
¿Cuáles son las principales características de estos productos?
Se tiene pensado hacerle algunos cambios a los productos, estos se realizaran principalmente
en el empaque, sin embargo, aún no es definitivo.
ETAPA 3 Influencia de los elementos culturales de alto contexto
En una escala del 1 al 5, evalué la importancia que tienen los siguientes elementos durante el
proceso de negociación, teniendo en cuenta que 1 es sin importancia y 5 es muy importante.
Vestuario: 4
Danza: 3
Idioma: 5
Gastronomía: 5
Religión: 4
Comunicación: 5
Protocolo: 5
Agradecemos mucho la atención prestada y la información brindada ya que permite enriquecer
nuestra investigación y formación como profesionales.
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Anexo 3
Formato de entrevista informantes claves
Buenos días/tardes, somos estudiantes de Negocios y Relaciones Internacionales de la
Universidad de La Salle, actualmente nos encontramos realizando la monografía acerca de la
influencia de los elementos culturales de alto contexto en la negociación de empresas
colombianas del sector productivo de alimentos con India y debido a su vasta experiencia en
los procesos de negociación con India y países asiáticos, teniendo en cuenta que la información
brindada será confidencial y de uso netamente académico, nos gustaría realizarle una serie.
INICIO
•
•
•
•

EMPRESA: 8 Legal
PERSONA ENTREVISTADA: Mauricio Chávez
CARGO: Director General
EXPERIENCIA LABORAL EN AÑOS: 5 años

PREGUNTAS


¿Por qué considerar a India como un mercado potencial?

Básicamente porque India es un país muy curioso; de entrada debo decir que mi primer contacto
fue con su cultura, quedé encantado. En India nada es fácil porque nadie conoce perfectamente,
debido a que es gigante y diverso. Por eso conocer India implica vivir una experiencia diferente
en cada región. Sin embargo, mi invitación va más allá de una descripción, no permitan que les
cuenten de este lugar, deben conocerlo.

¿Qué influye a la hora de hacer negocios con el país asiático? De elementos culturales
de alto contexto como la religión, la vestimenta, la danza, el idioma, la gastronomía, la
comunicación y el protocolo de negociación, ¿cuál o cuáles considera usted que son los más
importantes?
Son varios los factores que influyen a la hora de hacer negocios, el primero es conocer de su
cultura, saber de sus diferencias, es decir hay que acercarnos a ellos ya que al igual que nosotros
son personas alegres y hospitalarias. Sin embargo, nosotros no somos tan jerárquicos mientras
que en las mesas de negociación se hace evidente su sistema jerárquico.
Además, hay que ser prudente, respetuoso y organizado y el manejo del tiempo ya que ellos
son lentos en las negociaciones y en el proceso de toma de decisiones, aunque de alguna manera
son muy ágiles respondiendo correos electrónicos, lo cual se esperaría que sea respondido con
la misma agilidad con la que fue recibido.
Finalmente el negociador colombiano tiene que tener mucha paciencia para poder sentarse
negociar con los indios, incluso debería viajar a ese país antes de cerrar el acuerdo para asegurar
que existe el método de producción.


¿Cuáles han sido las dificultades al momento de hacer negocios con India?

Las mayores dificultades siempre han sido las grandes diferencias, es decir, no mirar a India
con ojos latinoamericanos porque el papel del hombre es preponderante, porque son estructuras
jerárquicas muy bien definidas; la mujer tiene su rol y es bien importante en la sociedad, ha
habido presidentes y primer ministro mujer. Es decir, las dificultades son no tener conocimiento
de su cultura ya que las diferencias se presentan en todo el territorio y es necesario mirarlos
desde su óptica.
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Anexo 4
Formato de entrevista informantes claves
Buenos días/tardes, somos estudiantes de Negocios y Relaciones Internacionales de la
Universidad de La Salle, actualmente nos encontramos realizando la monografía acerca de la
influencia de los elementos culturales de alto contexto en la negociación de empresas
colombianas del sector productivo de alimentos con India y debido a su vasta experiencia en
los procesos de negociación con India y países asiáticos, teniendo en cuenta que la información
brindada será confidencial y de uso netamente académico, nos gustaría realizarle una serie.
INICIO
•
•
•
•

EMPRESA: Constru-presente
PERSONA ENTREVISTADA: Cristian Maldonado
CARGO: Director de Comercio Exterior
EXPERIENCIA LABORAL EN AÑOS: 4 años

PREGUNTAS


¿Por qué considerar a India como un mercado potencial?

Porque es un escenario totalmente nuevo, que desde el inicio de los años 90 ha tenido un cambio
muy importante, por la apertura económica convirtiéndolo más atractivo para las inversiones.
También es preciso decir que los países latinoamericanos tienen que enfocarse un poco más en
india debido a que ofrece muchas facilidades, en cuanto a sus productos, la calidad en sus
procesos y la facilidad para hacer negocios.

¿Qué influye a la hora de hacer negocios con el país asiático? De elementos culturales
de alto contexto como la religión, la vestimenta, la danza, el idioma, la gastronomía, la
comunicación y el protocolo de negociación, ¿cuál o cuáles considera usted que son los más
importantes?
El tema cultural es muy importante, debe ser estudiado para tener presente qué nos une con
India y qué nos diferencia, mirando siempre el valor agregado de los productos con los cuales
se busca realizar el contrato.
Teniendo en cuenta el respeto y la ética en los negocios, se asegurara el éxito en todo este
proceso.


¿Cuáles han sido las dificultades al momento de hacer negocios con India?

El tema cultural es muy importante debido a que se debe tener un claro conocimiento de esta
para no cometer ningún error y que todo salga exitosamente.
Realmente no hemos tenido alguna dificultad específica debido a que India ofrece muchas
facilidades a la hora de hacer negocios. Muchas veces los problemas son creados por el gobierno
nacional colombiano.
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Anexo 5
Formato de entrevista informantes claves
Buenos días/tardes, somos estudiantes de Negocios y Relaciones Internacionales de la
Universidad de La Salle, actualmente nos encontramos realizando la monografía acerca de la
influencia de los elementos culturales de alto contexto en la negociación de empresas
colombianas del sector productivo de alimentos con India y debido a su vasta experiencia en
los procesos de negociación con India y países asiáticos, teniendo en cuenta que la información
brindada será confidencial y de uso netamente académico, nos gustaría realizarle una serie.
INICIO
•
•
•
•

EMPRESA: Cipla Ltda
PERSONA ENTREVISTADA: Raman Wattamwar
CARGO: Gerente General
EXPERIENCIA LABORAL EN AÑOS: 8 años

PREGUNTAS


¿Por qué considerar a India como un mercado potencial?

Políticamente y económicamente, Colombia esta como India en un proceso de economías
emergentes, están para colaborarse entre sí, lo cual se hacen atractivos. Sin embargo, como
empresario indio debo decir ¿Por qué Colombia? Y es porque la situación económica es
prometedora y las proyecciones dicen que será más prometedora aún.

¿Qué influye a la hora de hacer negocios con el país asiático? De elementos culturales
de alto contexto como la religión, la vestimenta, la danza, el idioma, la gastronomía, la
comunicación y el protocolo de negociación, ¿cuál o cuáles considera usted que son los más
importantes?
Es importante tener claro lo que se quiere negociar, el sector al que pertenece, tener en cuenta
todos los puntos de vista y estipular de manera clara y precisa en los acuerdos los términos y
condiciones bajo las cuales se llevara a cabo el contrato, también tener claro la manera en cómo
se va a solucionar las controversias.
Respeto por el rol jerárquico que no se puede romper, para las personas con las que se habla u
negocia. Además, la categorización y el trato entre hombres y mujeres, todo es distinto, no se
puede tocar a las mujeres, ni saludar de la misma manera que a los hombres.
Finalmente, una de las cosas que siempre deben ser tenidas en cuenta es la religión y la
espiritualidad, ya que para todas las personas en India es parte de la forma de vivir, ya que
siempre ha existido un respeto entre todas las personas de las religiones. Ese respeto y esa
herencia de respetar va entorno a que todas las religiones aplican ciertos principios que son
comunes y hacen que la india permanezca unida a raíz de eso.


¿Cuáles han sido las dificultades al momento de hacer negocios con India?

Una de las mayores dificultades de los empresarios colombianos es el tema del tiempo, porque
nosotros primero construimos relaciones a largo plazo ya que un amigo se convierte en un
verdadero aliado; por lo general la idea del colombiano es cerrar el negocio al instante. Por eso
el conocer, respetar y entender nuestra cultura es muy importante para no enfrentar muchas
dificultades.
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Anexo 6
Formato de entrevista informantes claves
Buenos días/tardes, somos estudiantes de Negocios y Relaciones Internacionales de la
Universidad de La Salle, actualmente nos encontramos realizando la monografía acerca de la
influencia de los elementos culturales de alto contexto en la negociación de empresas
colombianas del sector productivo de alimentos con India y debido a su vasta experiencia en
los procesos de negociación con India y países asiáticos, teniendo en cuenta que la información
brindada será confidencial y de uso netamente académico, nos gustaría realizarle una serie.
INICIO
•
•
•
•

ORGANIZACIÓN: Cámara Colombia India de Comercio e Industria
PERSONA ENTREVISTADA: Cristhian Salamanca
CARGO: Director General
EXPERIENCIA LABORAL EN AÑOS: 8 años

PREGUNTAS


¿Por qué considerar a India como un mercado potencial?

Cada vez se oye hablar de India de una manera más frecuente. Sin embargo hay temas que
quedan por fuera y los medios no los tratan. Uno de estos son los negocios y la cultura en los
negocios, siendo un tema importante al ser India es muy país muy diverso y muy grande, todos
los grupos imaginados se encuentran en este país. Su cultura data hace más de 5 mil años, al
igual que sus escritos.
Es un país que ha demostrado grandes avances: enviaron una sonda hacia a marte a precio más
económico que Estados Unidos, alcanzando el objetivo en el primer intento. India es un país
que se está destacando por los farmacéuticos y porque las casas de producción de automóviles
están en allí, al igual que las motocicletas. A pesar que entraron con modelos de occidente
tuvieron que adaptarse al modelo indio para poder tener éxito en los negocios.

¿Qué influye a la hora de hacer negocios con el país asiático? De elementos culturales
de alto contexto como la religión, la vestimenta, la danza, el idioma, la gastronomía, la
comunicación y el protocolo de negociación, ¿cuál o cuáles considera usted que son los más
importantes?
Al ser India un país tan grande y diverso, nos topamos con 24 idiomas; todos se hablan y se
escriben diferente. Por eso es importante que el empresario colombiano sepa inglés, ya que es
el idioma oficial para los negocios.
Indispensable ser respetuoso ante las costumbres de este país, pues sus prácticas difieren a las
nuestras y hay que saber guardar respeto, incluso esto puede utilizarse como punto a favor al
mostrar interés por estas.


¿Cuáles han sido las dificultades al momento de hacer negocios con India?

El acercamiento que ha tenido el Gobierno de Colombia con el Gobierno de India ha permitido
que haya facilidad al momento de hacer negocios con el país asiático. Si bien los indios se rigen
bajo el principio de buena fe el cual implica respetar la palabra, yo sugiero que todo quede por
escrito, firmar contrato, en orden de tener claridad entre las empresas y con el gobierno de
Colombia que suele poner trabas.
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Anexo 7
Formato de entrevista informantes claves
Buenos días/tardes, somos estudiantes de Negocios y Relaciones Internacionales de la
Universidad de La Salle, actualmente nos encontramos realizando la monografía acerca de la
influencia de los elementos culturales de alto contexto en la negociación de empresas
colombianas del sector productivo de alimentos con India y debido a su vasta experiencia en
los procesos de negociación con India y países asiáticos, teniendo en cuenta que la información
brindada será confidencial y de uso netamente académico, nos gustaría realizarle una serie.
INICIO
•
•
•
•

ORGANIZACIÓN: Cámara Colombia India de Comercio e Industria
PERSONA ENTREVISTADA: Camila Algecira
CARGO: Directora Junior
EXPERIENCIA LABORAL EN AÑOS: 2 años

PREGUNTAS


¿Por qué considerar a India como un mercado potencial?

Actualmente Colombia e India están haciendo acuerdos que permiten la promoción de negocios
con este país. Esto se hace porque India se encuentra en crecimiento económico y poblacional,
lo que hace que se vuelva atractivo para nosotros así como programas que incentivan la creación
de negocios en este país, como lo es Make in India que ofrece beneficios para empresarios en
el campo electrónico, espacial, autopartes, farmacéutico, textil, entre otros
Igualmente al ser Colombia país observador de la Alianza del Pacífico, nos convertimos en
atractivos. Muestra de esto son empresas como Sigla, Bayak, Magindra y empresas del sector
farmacéutico que llegaron al país a través de fusiones y adquisiciones, permitiendo la inversión
por parte del país asiático.

¿Qué influye a la hora de hacer negocios con el país asiático? De elementos culturales
de alto contexto como la religión, la vestimenta, la danza, el idioma, la gastronomía, la
comunicación y el protocolo de negociación, ¿cuál o cuáles considera usted que son los más
importantes?
El empresario colombiano que desea ingresar a este mercado tiene que hacer alianzas, las cuales
toman tiempo ya que las relaciones que se establecen son duraderas y confiables.
La comida es muy importante, es el modo de entrarle a ellos (haciendo referencia a los indios),
por lo cual hay que tener precaución en lo que se vaya a ofrecer pues suelen ser muy arraigados
a sus especias, por ejemplo cuando ellos vienen, toca conseguirles comida de la India porque
no se acostumbran a los que nosotros comemos, aclarando que no todos son vegetarianos.


¿Cuáles han sido las dificultades al momento de hacer negocios con India?

La cultura de la India afecta en el sentido que se tiene que conocer las costumbres de este país
para crear esos lazos de amistad y aliados que anteriormente les había comentado. En India
todavía está muy marcado el hecho de ser mujer, entonces la mayoría de empresarios que se
acercan a la Cámara Colombia-India de Industria y Comercio son hombres; es muy raro ver a
una mujer en una misión, sin embargo sí las hay.
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Anexo 8
Formato de entrevista informantes claves
Buenos días/tardes, somos estudiantes de Negocios y Relaciones Internacionales de la
Universidad de La Salle, actualmente nos encontramos realizando la monografía acerca de la
influencia de los elementos culturales de alto contexto en la negociación de empresas
colombianas del sector productivo de alimentos con India y debido a su vasta experiencia en
los procesos de negociación con India y países asiáticos, teniendo en cuenta que la información
brindada será confidencial y de uso netamente académico, nos gustaría realizarle una serie.
INICIO
•
•
•
•

ORGANIZACIÓN: Amigos de la India
PERSONA ENTREVISTADA: Olga Lucia Patiño
CARGO: Consultora para proyectos culturales y educación en gestión cultural
EXPERIENCIA LABORAL EN AÑOS: 6 años

PREGUNTAS


¿Por qué considerar a India como un mercado potencial?

Debemos mirar a India por muchas razones, la primera de ellas es el gran crecimiento
económico que ha evidenciado este país en los últimos años. Otra de las razones es que India
posee una población bastante grande lo que podría significar un mercado con grandes
posibilidades de inserción.

¿Qué influye a la hora de hacer negocios con el país asiático? De elementos culturales
de alto contexto como la religión, la vestimenta, la danza, el idioma, la gastronomía, la
comunicación y el protocolo de negociación, ¿cuál o cuáles considera usted que son los más
importantes?
Todo, a la hora de negociar con países como India, existen muchos aspectos que se deben tener
en cuenta para no ocasionar una respuesta negativa por parte de los indios. Hay que entender
que India es un país demasiado diverso, pero sobre todo muy arraigado a sus costumbres. Todas
las regiones de India tienen características culturales totalmente diferentes, el idioma, la
religión, la comida, entre muchos otros, son aspectos que no se pueden generalizar y que hacen
la diferencia a la hora de negociar.


¿Cuáles han sido las dificultades al momento de hacer negocios con India?

De pronto la visión que tienen los indios del tiempo; los colombianos estamos acostumbrados
y queremos que todo se haga ya, que con una reunión se cierre el negocio y para los indios las
cosas no son así, ellos primero necesitan confiar en la otra parte para poder hacer negocios, sin
embargo, después que se establecen esos lazos de amistad, todo se torna un poco más fácil.

De antemano, agradecemos la colaboración prestada.

